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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
1.1 Latar Belakang 
Pertumbuhan suatu negara salah satunya ditandai dengan pertumbuhan 
industri perbankan di negara tersebut. Semakin baik pertumbuhan di negara 
tersebut maka menandai membaik pula pertumbuhan perekonomian di negara 
itu sendiri. 
Usaha jasa perbankan menawarkan berbagai kebutuhan masyarakat akan 
jasa keuangan, jasa perbankan selain menawarkan dan mengedepankan 
profesionalisme kepada masyarakat yang mana merupakan nasabah mereka, 
juga mengedepankan kepercayaan kepada nasabah. Karena boleh di katakan 
industri perbankan adalah industri yang menjual kepercayaan kepada nasabah. 
Dijaman modern ini masyarakat intelektual mempunyai banyak 
pertimbangan untuk menggunakan jasa perbankan antara lain adalah 
kepercayaan masyarakat yang mana merupakan faktor utama, suku 
bunga,keamanan dana,kualitas pelayanan,fasilitas,dan teknologi. 
Faktor-faktor tersebut menjadi pertimbangan masyarakat untuk memilih 
bank mana yang akan mereka pilih, baik secara langsung maupun tidak 
langsung dapat membentuk loyalitas pada diri masyarakat akan bank pilihan 
yang dapat dipercayai masyarakat. 
Dikota makassar sendiri telah berdiri beberapa bank yang menawarkan jasa 
perbankan, baik bank yang dimiliki oleh pihak swasta ataupun oleh pihak 
pemerintah. Di antaranya Bank Rakyat Indonesia (BRI), Bank Negara Indonesia 
(BNI), Bank Jawa Barat (BJB),Bank SulSelBar. 
1 
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Yang mana bank tersebut juga mengeluarkan produk yang memudahkan 
nasabah dan untuk menarik perhatian lebih banyak lagi calon nasabah. Baik 
berupa tabungan masa depan, tabungan pendidikan maupun tabungan haji dan 
umroh. Dengan berbagai macam produk yang ditawarkan maka bank tersebut 
mengalami persaingan. Dengan adanya persaingan tersebut bank melakukan 
berbagai strategi pemasaran demi lebih unggul dari pesaingnya dalam hal ini 
bank yang lainnya . Salah satu contohnya adalah strategi marketing mix yang 
mana meliputi produk, harga, promosi, tempat, manusia dllnya. Salah satu kunci 
sukses penerapan konsep pemasaran adalah pemahaman atas kebutuhan, 
keinginan, dan perilaku konsumen. Untuk itu suatu lembaga keuangan harus 
mampu mendengar suara pelangga (voice of the costumer). Melalui analisis 
pasar, tujuan utama menganalisis pasar adalah untuk menentukan kebutuhan 
pembeli dan menetapkan cara merancang serta menerapkan tawaran yang 
dapat memuaskan kebutuhan tersebut. 
Menurut kuncoro dalam bukunya Manajemen Perbankan, teori dan Aplikasi 
(2000 : 68) definisi dari bank adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya 
adalah menghimpun dana dan menyalurkan kembali dana tersebut ke 
masyarakat dalam bentuk kredit serta memberikan jasa-jasa dalam lalu lintas 
pembayaran dan peredaran uang. Oleh karena itu dalam melakukan kegiatan 
usahanya sehari-hari bank harus mempunyai dana agar dapat memberikan 
kredit kepada masyarakat. Dana tersebut dapat diperoleh dari pemilik bank 
(pemegang saham ), pemerintah, Bank Indonesia, pihak-pihak diluar negeri, 
maupun masyarakat dalam negeri. 
Yang mana bank bank tersebut juga berlomba-lomba mengeluarkan produk 
yang memudahkan nasabah dan untuk menarik perhatian lebih banyak lagi calon 
nasabah. Baik berupa tabungan masa depan,tabungan pendidikan maupun 
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tabungan haji dan umroh. Dengan berbagai macam produk yang ditawarkan 
maka bank-bank tersebut mengalami persaingan. Dengan adanya persaingan 
maka bank-bank tersebut melakukan berbagai strategi demi lebih unggul dari 
pesaingnya. Salah satu contohnya adalah strategi marketing mix yang mana 
meliputi produk, harga, promosi, tempat, manusia dllnya. Salah satu kunci 
sukses penerapan konsep pemasaran adalah pemahaman atas kebutuhan, 
keinginan, dan perilaku konsumen. Untuk itu suatu lembaga keuangan harus 
mampu mendengar suara pelangga (voice of the costumer). Melalui analisi pasar, 
tujuan utama menganalisis pasar adalahuntuk menentukan kebutuhan pembeli 
dan menetapkan cara merancang serta menerapkan tawaran yang dapat 
memuaskan kebutuhan tersebut. 
PT. Bank SulSelBar merupakan salah satu lembaga keuangan atau badan 
usaha perbankan milik negara,dimana dalam melaksanakan kegiatannya 
menghadapi persaingan dengan lembaga keuang lainnya untuk memasarkan 
produk jasanya epada masyarakat. Untuk mengatasi persaingan tersebut, bank 
sulselbar menerapkan strategi pemasaran untuk merebut pasar sasarannya 
sebanyak mungkin dengan mengantisipasi setiap perubahan yang terjadi dalam 
lingkungan pemasarannya. Bank SulSelBar mengalami perkembangan yang 
cukup maju dalam meningkatkan usahanya,hal ini disebabkan kebijakan strategi 
pemasaran yang diterapkan cukup mampu menarik minat masyarakat untuk 
menyimpan dananya pada Bank SulSelBar. 
Menyadari persaingan di dalam mendapatkan nasabah, Bank SulSelBar 
menggunakan strategi yang dapat meningkatkan jumlah nasabah. Strategi 
merupakan kunci penting terhadap keberhasilan suatu bank dalam meraih 
nasabah. Chandler (2009:39) menyatakan bahwa keberhasilan suatu organisasi 
dalam memenangkan persaingan ditentukan oleh strategi. Strategi adalah upaya 
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yang dimiliki individu dan unsur-unsur yang ada dalam organisasi untuk memiliki 
keterampilan dan memanfaatkan sumber daya sesuai dengan kondisi lingkungan 
kerja untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. 
Untuk mengetahui sejauh mana strategi marketing mix dapat 
mempengaruhi pemasaran produk di suatu bank, maka peneliti tertarik untuk 
melakukan peneitian yang berjudul“Analisis Marketing Mix Terhadap 
Pemasaran Produk Tampan PT. Bank SulSelBar” 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan sebelumnya, 
maka permasalahan yang dapat dirumuskan adalah sebagai berikut : 
1. Sejauh mana signifikansi pengaruh strategi marketing mix yang terdiri dari 
produk, harga, Saluran Distribusi dan Promosi terhadap peningkatan dana 
pihak ketiga produk Tampan Bank Sulselbar Cabang Utama Makassar?  
2. Variabel apakah yang dominan berpengaruh terhadap kesuksesan 
pemasaran produk “Tampan” PT. Bank Sulselbar cabut Makassar 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini : 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh penerapan strategi marketing 
mix yang meliputi produk, harga, tempat dan promosi terhadap kesuksesan 
pemasaran produk tampan kepada segmen yang dituju. 
2. Variable apakah yang paling dominan mempengaruhi keputusan konsumen 
memakai produk “TAMPAN” PT. Bank SulSelBar. 
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1.4 Kegunaan Penelitian  
Adapun kegunaan dari penelitian ini : 
1. Hasil dari penelitian ini dapat dijadikann informasi bagii manajemen bank 
khususnya bank sulselbar dalam melakukan strategi pemasaran. 
2. Sebagai tugas akhir studi dan persyaratan guna memperoleh gelar Sarjana 
Ekonomi pada Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Hasanuddin. 
3. Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi tambahan referensi untuk peneliti 
selanjutnya yang mengadakan penelitian dengan materi yang sama. 
 
1.5 Sistematika Penulisan 
Untuk memudahkan dalam memahami isi penelitian ini, maka pembahasan 
akan diuraikan dalam beberapa bab, dengan sistematika sebagai berikut : 
Bab I  Pendahuluan 
Merupakan bab pendahuluan yang menguraikan latar belakang, 
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kegunaan penelitian, 
serta sistematika penulisan. 
Bab II  Tinjauan Pustaka 
Bab ini menjelaskan teori-teori yang diperlukan untuk menjelaska 
landasan pemikiran penelitian. 
Bab III Metodologi Penelitian  
 Bab ini menjelaskan tentang rencangan penelitian, obyek/subyek 
penelitian, populasi dan sampel, jenis dan sumber data, metode 
pengumpulan data, serta metode analisis. 
Bab IV Hasil Penelitian 
 Hasil dan pembahasan terdiri dari uraian mengenai gambaran umum 
perusahaan,hasil yang di teliti dan analisis. 
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Bab V  Penutup 
Pada bab terakhir ini akan diperoleh kesimpulan dapi penulis untuk 
bahan pertimbangan sebagai solusi alternatif atau permasalahan yang 
terjadi dan saran yang relevan dengan topik penelitian. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Bank 
secara umum pengertian bank adalah sebuah lembaga intermediasi 
keuangan yang umumnya didirikan dengan kewenangan untuk menerima 
simpanan uang,meminjamkan uang, dan menerbitkan promes atau yang dikenal 
sebagai banknote. 
Sedangkan Bank menurut Undang-Undang RI Nomor 10 tahun 1998 tentang 
perbankan, dapat disimpulkan bahwa usaha perbankan meliputi 3 kegiatan, yaitu 
menghimpun dana, menyalurkan dana dan memberikan jasa bank lainnya. 
Kegiatan menghimpun dana dan menyalurkan dana merupakan kegiatan utama 
sedangkan memberikan jasa bank lainnya kegiatan pendukung. 
Menurut Muljono (2009:5) pengertian perbankan yang tercantum dalam UU 
Perbankan No. 10 tahun 1998 sebagai berikut : 
1. Perbankan di definisikan sebagai segala sesuatu yang menyangkut tentang 
bank, mencakup kelembagaan, serta cara dan proses dalam melaksanakan 
kegiatan usahanya. 
2. Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari masyarakat dan 
menyalurkan kembali ke masyarakat dalam rangka meningkatkan hidup 
rakyat banyak. 
Lebih lanjut Kuncoro dalam bukunya Manajemen Perbankan, Teori dan 
Aplikasi (2002:68), definisi dari bank adalah” Lembaga keuangan yang usaha 
pokoknya adalah menghimpun dana dan menyalurkan kembali dana tersebut 
kemasyarakat dalam bentuk kredit derta memberikan jasa jasa dalam lalu lintas 
pembayaran dan peredaran uang”. 
7 
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Di indonesia sendiri ada 3 macam bank yaitu : 
1. Bank Sentral 
Adalah bank yang didirikan berdasarkan Undang-undang nomor 13 tahun 
1968 yang memiliki tugas untuk mengatur peredaran uang,mengatur 
pengerahan dana-dana,mengatur perbankan, mengatur perkreditan, 
menjaga stabilitas mata uang, mengajukan pencetakan/penambahan mata 
uang rupiah.bank sentral hanya ada satu sebagai pusat dari seluruh bank 
2. Bank Umum 
Adalah lembaga keuangan yang menawarkan berbagai layanan produk dan 
jasa kepada masyarakat dengan fungsi seperti menghimpun dana secara 
langsung dari masyarakat dalam berbagai bentuk, memberi kredit pnjaman 
kepada asyarakat, jual beli valuta asing/valas, menjual jasa asuransi, jasa 
giro, jasa cek, dan menerima penitipan barang berharga. 
3. Bank Perkreditan Rakyat / BPR 
Adalah bank penunjang yang memiliki keterbatasan wilayah operasinal dan 
dana yang dimiliki dengan layanan yang terbatas pula seperti memberikan 
kredit pinjaman dengan hymlah yang terbatas, menerima simpanan 
masyarakat umum, menyediakan pembiayaan dengan prinsip bagi hasil, 
penempatan dana dalam sertifikat bank indonesia, depossit berjangka, 
tabungan danBank selaku stabilator moneter dapat di artikan bahwa bank 
mempunyai kewajiban ikut serta dalam menstabilkan nilai tukar uang, nilai 
kurs.  
Lebih lanjut menurut Haslem (1985:16) bank mempunyai beberapa 
karakteristi utama yang berbeda dengan instuisi keuangan yaitu : 
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a. Bank menawarkan aktivitas keuangan melalui transaksi antara rekening 
b. Bank merupakan pendukung modal atau back up source of liquidity untuk 
aeluruh ntuisi lainnya 
c. Bank adalah sebuah transmission belit untuk kebijakan moneter. 
2.1.1 Fungsi Bank 
Menurut dari definisi bank,maka fungsi bank dibagi menjadi : 
1. Bank sebagai penerima kredit 
Dalam hal ini bank menerima uang serta dana lainnya dari masyarakat 
dalam bentuk tabungan,deposit berjangka, atau giro. Dengan kata lain bank 
melakukan oprasi perkreditan secara pasif dengan menghimpun uang dari 
pihak ke tiga. 
2. Bank sebagai pemberi kredit 
Dalam hal ini bank akan melempar dana ke masyarakat yang membutuhkan, 
baik untuk pengembangan usaha atau konsumsi. Dana yang dilemparkan ke 
masyarakat diperoleh dari modal sendiri, dana (simpanan) masyarakat, 
maupun melalui penciptaan uang bank. Deangan kata lain bank melakukan 
orasi perkreditan secara aktif. 
3. Bank sebagai pemberi jasa 
Fungsi lain dari bank yaitu memberikan jasa dalam mendukung kelancaran 
mekanisme pembayaran. Hal ini dimungkinkan karena salah satu jasa yang 
ditawarkan bank adalah jasa-jasa yang berkaitan dengan mekanisme 
pembayaran. Beberapa jasa yang amat dikenall adalah kliring, transfer uang, 
penerimaan setoran-setoran,pemberi fasilitas pembayaran dengan 
tunai,krdit,fasilitas-fasilitas pembayaran yang mudah dan nyaman,seperti 
kartu ATM dan sistem pembayaran elektronik 
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4. Bank sebagai pemberi informasi harga 
Informasi harga, yang berarti,transaksi derivatif dapat berfungsi sebagai 
sarana mencari atau memberikan informasi tentang harga barang komoditi 
tertentu dikmudian hari (price discovery) 
2.1.2 Sumber Dana Bank 
Sumber dana bank adalah usaha bank dalam menghimpun dana untuk 
membiayai oprasinya. Hal ini sesuai dengan fungsinyabahwa bank adalah 
lembaga keuangan dimana kegiatannya sehari-hari adalah dalam bidang jual beli 
uang. 
Berikut sumber-sumber dana bank dalam membiayai operasinya adalah 
sebagai berikut : 
1. Dana pihak kesatu ( Dana yang bersumber dari bank itu sendiri) 
Merupakan sumber dana dari modal sendiri. Yang dimaksud modal sendiri 
adalah modal setoran dari pemegang saham. 
2. Dana pihak kedua ( Dana yang berasal dari lembaga lainnya) 
Merupakan tambahan jika bank mengalami kesulitan dalam pencarian sumber 
dana pertama. Pencarian sumber dana ini relatif lebih mahal dan sifatnya 
hanya sementara waktu saja.perolehan dana dari sumber ketiga ini dapat 
diperoleh dari:  
a. Kredit liquiditas dari bank Indonesia,merupakan kredit yang diberikan 
kepada bank-bank yang mengalami kesulitan liquiditas 
b. Pinjaman antar bank biasanya pinjaman ini diberikan oleh bank-bank 
yang kalah kliring di lembaga kliring dan pnjaman ini mempunyai sifat 
jangka pendek dan bunga yang relatif tinggi 
c. Pinjaman dari bank luar negeri 
d. Surat berharga pasar uang 
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Sumber dana kedua ini mempunyai peran penting karena disamping mudah 
untuk mencarinya juga tersedia banyak dimasyarakat , kemudian persyaratan 
untuk mencarinya juga tidak sulit. Asal bank tersebut dapat menarik minat 
para penyimpan dengan segala strategi 
3. Dana dari pihak ketiga (dana yang berasal dari masyarakat luas) 
Merupakan sumber dana terpenting bagi kegiatan oprasi bank dan merupakan 
ukuran keberhasilan suatu bank jika dapat membiayai oprasi dari sumber 
dana ini. Pencarian dana lumayan mudah dibanding dengan sumber 
lainnyadan pencarian dana dari sumber ini paing dominan,asal dapat 
memberikan bunga dan fsilitas menarik lainnya. Sumber-sumber dana dari 
masyarakat luas dapat dilakukan dalam bentuk : 
a. Simpanan giro 
b. Simpanan tabungan 
c. Simpanan deposito 
2.2 Nasabah 
Nasabah dalam dunia perbankan sangatlah penting peranannya, nasabah 
dapat berupa individu ataupun organisasi. Menurut Komaruddin dalam bukunya 
kamus perbankan menyatakan bahwa “ Nasabah adalah seseorang atau suatu 
perusahaan yang mempunyai rekening koran atau deposito atau tabungan 
serupa lainnya pada sebuah bank” (Komaruddin, 1994). 
2.3 Bauran Pemasaran 
Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu dalah strategi bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat pemasar yang 
terdiri dari berbagai unsur program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 
implementasi strategi pemasaran positioning yang ditetapkan dapat berjalan 
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sukses. Bauran pemasaran barang berbeda dengan bauran pemasaran uuntuk 
produk jasa hal ini terkait dengan perbedaan karakteristik jasa dan 
barang.sebagai suatu bauran, unsur-unsur tersebut saling mempengaruhi satu 
sama lainsehinggah bila salah satu tidak tepat pengorganisasiannya maka akan 
mempengaruhi strategi pemasaran secara keseluruhan. 
2.3.1 Price (Harga) 
Harga merupakan variabel dari bauran pemasaran yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. Strategi harga adalah menghitung dan 
merumuskan nilai atau harga dari produk jasa yang akan dipasarkan. Bagi dunia 
perbankan terutama harga berdasarkan prinsip konvensional, harga adalah 
bunga, biaya administrasi, biaya promosi dan komisi, biaya kirim, biaya sewa, 
biaya tagih, biaya uran dan biaya biaya lainnya. 
Menurut Marius (1991:24) harga merupakan jumlah uang yang harus 
konsumen bayarkan untuk mendapatkan suatu produk/jasa.  
Lebih lanjut definisi harga menurut kotler (2001:439) adalah sejumlah 
uang yang di bebankan atas suatu produk atau jasa, Atau jumlah dari nilai yang 
ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan 
produk/jasa tersebut. 
2.3.2 Product (Produk) 
Produk merupakan salah satu aspek penting dalam variable marketing mix. 
Produk juga merupakan salah satu variable yang menentukan dalam kegiatan 
suatu usaha, karena tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat melakukan 
kegiatan untuk mencapai hasil yang diharapkan. 
Menurut kotler (2007: 194) produk adalah “segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi 
sehingga dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan” 
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Sebagian besar produk adalah dalam bentuk fisik (atau barang). Akan tetapi 
jasa,misalnya jasa pengiriman barang, salon, acara musik dapat pula 
dikategorikan sebagai produk. Maka kita dapat katakan bahwa produk dalam 
artian luas mencakup apa saja yang bisa dipasarkan, termasuk benda-benda 
fisik, jasa, tempat, organisasi dan gagasan.  
Pengertian produk itu sendiri menurut H. Djaslimin Saladin, SE. dalam 
bukunya yang berjudul Unsur-unsur inti pemasaran dan Manajemen pemasaran 
(2003:45) terbagi dalam beberapa pengertian,yaitu : 
1. Dalam pengertian sempitnya, produk adalah sekumpulan sifat-sifat fisik dan 
kimia yang berwujid yang dihimpun dalam suatu bentuk serupa dan yang telah 
dikenal. 
2. Dalam pengertian secara luas, produk adalah sekelompok sifat yang berwujud 
(tangible) dan tidak berwujud (intangible) yang dalamnya sudah tercakup 
warna, harga, kemasan prestisi pabrik, prestisi pengecer, dan pelayanan yang 
diberikan konsumen dam pengecer yang dapat diterima konsumen sebagai 
kepuasan yang ditawarkan terhadap keinginan atau kebutuhan konsumen. 
3. Secara umum, produk diartikan secara ringkas sebagai segala sesuatu yang 
dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan atau keinginan manusia, baik 
yang berwujud maupun tidak berwujud. 
a. Pengertian produk Tampan  
 Tampan atau tabungan masa depan yang diluncurkan pada bulan 
februari 2011 oleh bank sulsesbar merupakan tabungan berjangka untuk 
mewujudkan rencana konsumen.seperti tabungan pendidikan anak sekolah, 
pernikahan, uang muka kendaraan dan investasi mata uang rupiah dalam 
sistem setoran rutin bulanan tetap yang mana setoran tersebut disesuaikan 
dengan kemampuan dan kebutuhan penabung. 
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 Sebagai tabungan berjangka Tampan memiliiki jangka waktu 2-5 
tahun dengan minimal setoran Rp. 100.000 perbulan. Produk ini di 
pasarkan secara cross selling dengan produk SIMPEDA/GIRO/TAPEMDA 
yang meupakan rekening sumber untuk pembayaran angsuran bulanan. 
b. Karakteristik Tampan  
1. tabungan yang berjangka yang dicairkan pada saat jatuh tempo atau 
pencairan sebelum jatuh tempo dengan penalty break sesuai dengan 
ketentuan bank 
2. dapat dijadikan oleh Nasabah sebagai instrumen investasi sebab 
memberikan return dengan bunga yang kompetitif dengan tingkat suku 
bunga diatas rata-rata suku bunga tabunga 
3. memiliki rekening sumber yang akan di debet setiap bulan sesuai 
dengan setoran pilihan nasabah 
4. nasabah dapat melakukan penyetoran pada rekening sumber disetiap 
cabang secara on line melalui teller ataupun melalui pemindahan 
pembukuan ATM 
5. memperoleh asuransi kecelakaan secara gratis yang memberikan 
manfaat kepada penabung untuk mengcover jika penabung mengalami 
kecelakaan dan mengakibatkan penabung meninggal dunia  
2.3.3 Promotion (Promosi) 
Promosi suatu usaha dari pemasar dalam menginformasikan dan 
mempengaruhi orang atau pihak lain sehingga tertarik untuk melakukan transaksi 
atau pertukaran produk barang atau jasa yang dipasarkan. 
Promosi merupakan teknik komunikasi yang secara penggunannya atau 
penyampaiannya dengan menggunakan media,seperti majalah,radio, tv poster 
dan lain lainnya yang bertujuan untuk untuk menarik perhatian konsumen. 
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Betapapun bagusnya suatu produk/jasa yang akan ditawarkan kepada 
konsumen, bila konsumen tersebut belum pernah mendengar ataupun 
merasakan dari produk/jasa tersebut,sehingga mereka tidak akan yakin 
bermanfaatkah jasa/produk tersebut. Promosi pada hakekatnya semua kegiatan 
yang dimaksudkan untuk menyampaikan/mengkomunikasikan kepada pasar 
sasaran, untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan, dan yang 
paling penting adalah tentang keberadaannya,sehingga akan mengubah sikap 
ataupun mendorong konsumen bertindak (membeli). 
PT. Bank SulSelBar sendiri melakukan promosi dan promosi tersebut 
dilakukan diberbagai media seperti iklan di koran, iklan di radio, memasang 
baliho,  dan menjadi sponsor di suatu event. 
Definisi promosi menurut Kotler (2007:83)sendiri adalah kegiatan yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk mengkonsumsikan kelebihan-kelebihan 
produknya kepada pasar sasaran.” 
Lebih lanjut E.Jerome Mc Carthy (2000:273) mengemukakan pendapat 
bahwa promosi adalah suatu informasi komunikasi antara penjual dan pembeli 
untuk mempengaruhi sikap dan kelakuan. 
2.3.4 Place (Distribusi/Tempat) 
Distribusi yang mana menyangkut tentang bagaimana suatu produk 
sampai ke tangan konsumen. Dalam hal ini bank harus mempunyai outle outlet 
khusus untuk melayani permintaan nasabah dimanapun. Seperti yang bank 
sulselbar lakukan menyediakan mobil kas yang dimana seperti kantor berjalan 
yang berfungsi untuk melayani nasabah seperti penarikan tunai, menabung, 
membuka rekening baru, dan berfungsi sebagai CS (costumer service) yang 
berfungsi memberi tau produk-produk bank sulselbar. 
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Dari semua unsur-unsur strategi bauran pemasaran yang telah 
diterangkan di atas,maka yang harus lebih di diperhatikan dalam 
pengembangannya adalah : 
1. Konsistensi, berhubungan dengan keserasian/kecocokan dan penggunannya 
antara unsur yang satu dengan unsur yang lainnya. 
2. Integrasi, terapat hubungn yang harmonis di dalm unsur-unsur bauran 
pemasaran. 
3. Leverage (pengungkit) berhubungan dengan pengoptimalan kinerja setiap 
unsur bauran pemasaran secara profesional sehingga mendukung bauran 
pemasaran untuk mendapatkan daya saing. 
2.4 Pengertian Pemasaran 
Menurut Kotler dan Amstrong ( 2001:7) pemasaran adalah proses sosialdan 
manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan 
nilai dengan orang lain. Tujuan utama pemasaran adalah menarik pelanggan 
baru dengan menjanjikan nilai superior dan memperahankan pelanggan saat ini 
dengan memberikan kepuasa. 
Dari definisi diatas, maka dapat dikemukakan bahwa pemasaran itu 
merupakan penciptaan dan perwujudan standar hidup sehinggah seakan-akan 
pemasaran tersebut bertumbuh pada konsep, yakni kenbutuhan, keinginan 
permintaan, produk, nilai dan kepuasan, pertukaran dan transaksi, pasar serta 
pemasaran dan pemasar. 
Definisi lain yang dikemukakan oleh Lamb Charles W. et.al (2001:6), 
mengemukakan bahwa pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan 
menjalankan konsep harga,promosi dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa 
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untuk menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan 
organisasi. 
Kepuasan pelanggan adalah hasil yang dirasakan pembeli dan kinerja 
perusahaan yang memenuhi harapan mereka, pelanggan puas bila harapan 
mereka dilebihi. Pelanggan yang puas akan setia lebih lama, kurang sensitif 
terhadap harga dan memberi komentar yang baik untuk perusahaan.  
Pengertian yang paling luas yang menerapkan secara jelas arti penting 
pemasaran dikemukakan ooleh Swasta dan Handoko (2003:3) bahwa 
pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari segala kegiatan-kegiatan 
usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan baik kepada pembeli harga maupun pembeli potensial. 
2.5 Pengertian Jasa 
Pengetian jasa menurut Kotler dan Nasrullah (2004:24) adalah “sebagai 
setiap tindakan atau kegiatan suatu pihak yang dapat ditawarkan kepada pihak 
lain yang secara esensial tidak berwuud dan tidak mengakibatkan kepemilikan 
sesuatu”. 
Sedangkan menurut stanton dan nasrullah (2004:24) bahwasanya jasa 
adalah kegiatan yang dapat diidentifikasikan secara tersendiri, yang pada 
hakekatnya bersifat tidak teraba yang mrupakan pemenuhan kebutuhan dan 
tidak harus terikat pada penjualan produk atau jasa lain, unutuk menghasilkan 
jasa mungkin perlu atau mungkin tidak diperlukan penggunaan benda nyata 
(tangible), akan tetapi sekalipun penggunaan benda itu perlu namun tidak 
terdapat pemindahan hal milik atas benda tersebut. 
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Berdasarkan dua pedapat di atas dapat dikemukakan baha jasa merupakan 
tindakan atau kegiatan yang tidak memiliki wujud. Dengan demikian jika sesuatu 
diproduksi maka jasa dilaksanakan. Jadi jelas kualitas jasa dinilai dari aspek 
pelaksanannya atau asil kerjanya bukan dari karakteristiknya secara fisik. 
Walaupun pada pembelian jasa – jasa tertentu konsumemn memperoleh sesuatu 
yang berwujud seperti kartu kredit,polis asuransi tapi pada dasarnya yang dibeli 
bukanlah  benda-benda tersebut. 
2.6 Keputusan Penggunaan 
Menurut Setiadi dalam Nasrullah (2004:27) ada lima tahapan yang dilalui 
konsumen dalam proses penetapan keputusan untuk membeli atau 
menggunakan suatu jasa/produk. Kelima tahapan tersebut dapat dilihat dari 
gambar 2.1 berikut : 
 
 
Gambar 2.1 
Tahapan Pengambilan Keputusan 
pengenalan 
produk 
pencarian 
informasi 
evaluasi 
alternatif 
pemilihan 
keputusan 
perilaku pasca 
pembelian 
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Sumber : Muhammad Nasrullah (2004:27) 
Berikut penjelasan gambar diatas : 
1. Pengenalan produk yaitu proses dimulainya saat memilih barang atau jasa 
dengan menyadari adanya banyak pilihan dalam memperoleh kebutuhan 
yang diinginkan 
2. Pencarian informasi adalah kegiatan mencari sebanyak mungkin informasi 
yang dibutuhkan sehubung dengan kebutuhan yang diinginkan 
3. Evaluasi alternatif adalah konsumen mencari manfaat tertentu dari 
produk/jasa tersebut 
4. Pemilihan keputusan tahan dimana konsumen menyusun merek-mereknya 
dalam menghimoun pilihan serta membantu niat pembeli  
5. Perilaku setelah pembelian yaitu dimana konsumen akan mengalami dua 
kemungkinan yaitu,merasakan kepuasan atau ketidakpuasannya terhadap 
keputusannya. 
2.7 Kerangka Pikir  
Kebutuhan dan keinginan nasabah akan berubah secara terus menerus, 
sehingga seorang manajer pemasaran harus mempunyai pengetahuan yang 
seksama tentang kebutuhan dan perilaku nasabah (customer needs & behavior) 
agar dapat memberikan definisi pasar untuk mengikuti perubahan yang konsisten 
serta merancang bauran pemasaran yang tepat. 
Menurut Hando dan swastha (2000) “Perilaku nasabah sebagai kegiatan-
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 
mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk didalamnya proses 
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan 
tersebut”. 
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Perilaku nasabah adalah kegiatan yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan mengkonsumsi produk atau jasa, termasuk didalamnya proses 
pengambilan keputusan yaitu : pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 
evaluasi alternative, pembelian dan perilaku pasca pembelia. Engel, et al (1994) 
menyatakan “Perilaku Konsumen menggambarkan bagaimana konsumen 
membuat keputusan pembelian dan bagaimana mereka menggunakan dan 
mengatur pemberlian barang atau jasa”. 
Produk merupakan titik pusat pengembangan penentuan posisi yang 
biasanya berada pada saat perusahaan atau unit bisnis menggunakan 
pendekatan organisasional yang menekankan manajemen produk atau merek. 
Menurut Kotler (2000) “Produk adalah pemahaman subjektif dari produsen atas 
sesuatu yang dapat ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 
melalui pemenuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan 
kapabilitas organisasi serta daya beli pasar. 
Harga merupakan satu-satunya unsure bauran pemasaran yang 
memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. Menurut Stanton 
(1996) “Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk memperoleh 
beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya”. Tingkat 
harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Selain itu, secara 
tidak langsung harga juga memperngaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual 
berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan efisiensi 
produksi. 
Saluran distribusi (Saluran Distribusi)  mempunyai pengaruh terhadap 
nasabah dalam keputusan penggunaan produk “Tampan”. Menurut Kotler adalah 
serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk 
menjadikan produk atau jasa siap untuk digunakan  atau dikonsumsi”.  Cravens 
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(2000) menyatakan “keputusan untuk menggunakan saluran  distribusi yang 
menyangkut masalah jenis organisasi saluran yang akan digunakan, peningkatan 
manajemen saluran distribusi dan intensitas distribusi sesuai produk.” 
Promosi seperti iklan, promosi penjualan, penjualan personal dan 
hubungan masyarakat (public relations), semuanya digunakan untuk membantu 
perusahaan berkomunikasi dengan konsumennya, menjalin kerjasama antar 
organisasi masyarakat dan sasaran lainnya. Menurut Cravens(2000) “ Promosi 
memainkan peranan yang sangat penting dalam menempatkan posisi di mata 
dan benak pembeli, karena promosi pada hakekatnya untuk memberitahukan, 
mengingatkan, membujuk pembeli serta pihak lain yang berpengaruh pada 
proses pembelian”. Lambet al (2001) menyatakan “ promosi adalah komunikasi 
dari para pemasar yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para 
calon pembeli suatu produk dalam mempengaruhi pendapat mereka atau 
memperoleh suatu respon”. 
Hubungan strategi bauran pemasaran (marketing mix) dengan peningkatan 
Dana Pihak Ketiga pada Produk Tampan adalah berkaitan. Menurut Kotler 
(2000) “ Rangsangan pemasaran (marketing stimuli) yang terdiri dari produk , 
harga, tempat dan promosi masuk ke dalam kesadaran konsumen dan akan 
mempengaruhi keputusan untuk menggunakan produk” 
Bauran pemasaran yang terdiri atas produk, harga, tempat, promosi 
merupakan seperangkat alat pemasaran yang diguankan perusahaan untuk 
mencapai tujuan pasar sasaran. Cravens (2000) menyatakan “ Startegi bauran 
pemasaran (marketing mix) merupakan bagian integral dari strategi bisnis yang 
memberikan arah pada semua fungsi manajemen suatu organisasi.” 
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Berdasarkan kepada teori-teori dan pendapat para pakar yang tersebut 
diatas maka dapat disusun sebuah kerangka berpikir dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
 
 
  
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
2.8 Hipotesis 
1. Diduga bahwa strategi marketing mix yang terdiri dari produk, harga, 
distribusi dan promosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap peningkatan 
dana pihak ketiga produk Tampan Bank Sulselbar  
2. Diduga faktor promosi paling berpengaruh pada peningkatan dana pihak 
ketiga produk Tampan Bank SulSelbar 
  
 
 
 
PT. Bank SULSELBAR 
Marketing Mix 
Produk Harga Promosi Saluran 
Distribusi 
Peningkatan Penjualan Produk 
TAMPAN 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Rancangan Penelitian  
 Penelitian ini dilakukan untk  menjawab permasalahn yang telah dirumuskan 
dan tujuan yang hendak dicapai serta menguji hipotesis. Rancanagn penelitian  
menurut Kerlinger (2000) merupaazkan suatu struktur penyelidikan yang disusun 
sedemikian rupa, sehingga penelitian dapat memperoleh jawaban unutk 
pertanyaan-pertanyaan penelitian. 
3.2 Tempat dan Waktu 
 Tempat penelitian dilaksanakan di kota Makassar,objek penelitian PT. Bank 
SulSelBar. Waktu penelitian dilaksanakan selama 3 bulan. 
3.3 Populasi dan Sampel 
 Populasi dalam penelitian ini adalah asabah dari PT.Bank SulSelBar di 
cabang utama. 
3.3.1 Populasi 
 Populasi dalam penelitian ini adalah nasabah dari PT.Bank SulSelBar di 
cabang utama Makassar. Jumlah nasabah Tampan Bank Sulselbar untuk posisi 
Desember 2013 berjumlah 27.228 rekening. 
3.3.2 Sampel  
 Penentuan sampel menggunakan tehnik area sampling. Tehnik ini 
digunakan untuk menentukan sampel bila objek yang diteliti atau sumber data 
sangat luas, misal penduduk dari suatu Negara, propinsi atau 
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kotamadya/kabupaten (Sugiyono, 2002). Untuk menentukan siapa yang akan 
dijadikan sampel dilakukan secara acak atau random dari masing-masing area. 
 Selanjutnya, penentuan jumlah samepl yang dianggap representative , 
yaitu menggunakan rumus Slovin sebagai berikut : 
  n   =       N 
   1 + N e2 
Dimana : 
n = Jumlah Sampel 
N = Jumlah populasi 
e = Tingkat Kesalahan 
 Berdasarkan rumus tersebut, dan menggunakan tingkat presisi 90% 
(tingkat kesalahan 10%), maka diperoleh jumlah sampel penelitian sebagai 
berikut : 
  n  =    27.228  
          1 + 27.228 (0.10)2 
      =     27.228 
           1 + 272,28 
     =      27.228 
           1 + 272,28 
    =        27.228 
  273.28 
    =     99,63  = 100 sampel 
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3.4  Jenis dan Sumber Data 
Jenis data adalah kulitatif dan kuantitatif yang bersumber dari : 
1. Data Primer, yaitu data yang diperoleh penulis langsung dari responden di 
lapangan. 
2. Data Sekunder, yaitu data pendukung yang diperoleh penulis dari beberapa 
sumber yang dinilai mempunyai relevansi dengan penelitian ini. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
1. Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam penelitian ini, maka penulis 
menggunakan beberapa metode pengumpulan data sebagai berikut:  
2. Metode kepustakaan  
3. Sebagai langkah awal, maka penulis melakukan riset kepustakaanguna 
menelunsuri berbagai literatur/referensi secara teoritis yang memiliki 
relevensi dan erat kaitannya dengan penelitian ini. 
4. Observasi, yaitu metode pengumpulan data yang didasarkan pada hasil 
pengamatan penulis pada objek penelitian. 
5. Penyebaran kuesioner, guna untuk mendapatkan data kuantitatif terdiri dari 
variable bebas dan terikat. Teknik pengukuran, menggunakan skala likert. 
Teknik ini dilakukan dengan mengajukan pertanyaan kepada responden 
untuk dijawab sesuai dengan tingkat penerimaan responden. Sifat 
pertanyaan tertutup, yang mana artinya jawaban sudah di tentukan oleh 
peneliti, respoden tinggal memilih jawaban yang tersedia. 
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3.6 Identifikasi & Definisi Operasional Variabel 
3.6.1 Identifikasi Variabel 
Operasional Variabel dalam penelitian ini terdiri dari dua variabel, yaitu 
variabel independen (X) dan variabel dependen (Y) adalah sebagai berikut : 
1) Variabel independen (bebas) Strategi marketing mix yang terdiri dari  produk 
(X1), harga (X2), saluran distribusi (X3), dan Promosi (X4). 
2) Variable dependen (terikat)  yaitu  Peningkatan Penjualan Produk 
Tampan Bank Sulselbar (Y) adalah total dari hasil penjualan yang dicapai 
oleh perusahaan atau badan usaha, dari suatu kegiatan pemasaran dalam 
periode tertentu. Nilai penjualan dihitung berdasarkan satuan rupiah yang 
dihasilkan dari penjualan PT. Bank Sulselbar. 
3.6.2 Definisi Operasional Variabel  
Secara rinci, definisi operasionalisasi variable tersebut dapat dilihat pada 
tabel berikut : 
   
  
27 
 
 
Tabel 3.2 Definisi Operasional Variabel 
Variabel  Definisi Variabel Indikator Pengukuran 
Produk (X1) Penilaian  konsumen 
tentang produk yang 
ditawarkan oleh  Bank 
seperti  : 
Safety (keamanan), 
reliable (keandalan) dan 
jaminan (assurance)  
 
- Kehandalan (reliability) 
- Kemananan (safety) 
- Jaminan (assurance) 
Skala Likert 
Harga (X2) Sejumlah uang yang 
dibutuhkan atau 
dikeluarkan untuk 
memperoleh beberapa 
kombinasi sebuah 
produk dan pelayanan 
yang menyertainya 
seperti  pemberian 
bunga (rate) dan 
gimmick/hadiah 
langsung 
- Tingkat suku bunga (rate) 
- Premi asuransi 
- Gimmick 
Skala Likert 
Saluran Distribusi 
(X3) 
Kegiatan Pemasaran 
yang berusaha 
memperlancar dan 
mempermudah 
penyempaian (delivery) 
produk ke konsumen 
sehingga  
penggunaannya sesuai 
dengan yang diperlukan, 
seperti outlet/jaringan 
kantor, ketepatan 
tempat dan ketepatan 
waktu 
- Aksesibilitas cabang/outlet 
- Jarak lokasi cabang 
- Cakupan distribusi 
Skala Likert 
Promosi (X4) Strategi komunikasi 
yang dipakai oleh Bank 
kepada konsumen 
dengan tujuan 
membujuk konsumen 
seperti isi pesan yang 
disampaikan, 
kesederhanaan isi 
pesan, dan media yang 
digunakan 
 
- Media Promosi 
- Isi Pesan (content) 
- Informasi 
Skala Likert 
 
 
 
 
 
 
 
Volume Penjualan (Y) Total dari hasil 
penjualan yang dicapai 
oleh Bank dari suatu 
kegiatan pemasaran 
produk Tampan dalam 
periode tertentu.  
 
P 
- Jumlah Nasabah 
- Jumlah Outstanding 
Skala Likert 
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3.7 Metode Analisis 
 Untuk  mengetahui pengaruh produk, harga, saluran distribusi dan promosi 
terhadap peningkatan penjualan produk Tampan , maka penulis menggunakan 
Analisis Berganda dengan persamaan sebagai berikut : 
   Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3+b4X4 
Dimana :        
Y          = Variabel terikat (dependen Variabel)  
a           =   Konstantan (intercept) 
X1 –Xk    =   Variabel bebas (independen variabel) 
b  =  koefisien regresi 
 Formulasi di atas jika dimasukkan ke dalam variabel penelitian maka dapat 
diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut : 
   Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4X4 
Dimana : 
Y          =    Volume Penjualan Produk Tampan 
X1         =    Produk 
X2         =    Harga   
X3         =    Saluran Distribusi 
X4 =   Promosi  
a          =    Konstantan (intercept) 
b   =    Koefisien Regresi 
3.7.1 Uji F 
Uji ini digunakan untuk mengetahui pengaruh bersama-sama variabel 
bebas terhadap varibel terikat. Dimana Fhitung> Ftabel, maka H1 diterima atau 
secara bersama-sama variabel bebas dapat menerangkan variabel terikatnya 
secara serentak. Sebaliknya apabila Fhitung< Ftabel, maka H0 diterima atau secara 
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bersama-sama variabel bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. 
Untuk mengetahui signifikan atau tidak pengaruh secara bersama-sama variabel 
bebas terhadap variabel terikat maka digunakan probability sebesar 5% (α= 
0,05). 
a. Jika sig > ά (0,05), maka H0 diterima H1 ditolak. 
b. Jika sig < ά (0,05), maka H0 ditolak H1 diterima. 
3.7.2  Uji t 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variabel 
bebasnya secara sendiri-sendiri berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 
terikatnya. Dimana Ttabel> Thitung, H0 diterima. Dan jika Ttabel < Thitung, maka H1 
diterima, begitupun jika sig > ά (0,05), maka H0 diterima H1 ditolak dan jika sig < 
ά (0,05), maka H0 ditolak H1 diterima. 
3.7.3  Determinasi ganda (R2) 
Selanjutnya dari perhitungan regresi tersebut akan diperoleh koefisien 
determinasi ganda (R2) yang digunakan untuk mengukur tingkat ketepatan yang 
paling baik dari model regresi yang digunakan. Jika R2 yang diperoleh mendekati 
1 (satu), maka semakin kuat model tersebut dalam menerangkan variasi faktor 
independen (bebas) terhadap faktor dependen (terikat). Jika R2 yang diperoleh 
mendekati 0 (nol), maka semakin lemah model tersebut dalam menerangkan 
variasi faktor independen (bebas) terhadap faktor dependen (terikat). Secara 
umum dapat dituliskan bahwa besarnya R2 adalah 0 < R2< 1. 
Untuk mempermudah mengolah data penelitian ini, penelitian 
menggunakan program SPSS Release 17.0 untuk mengolah data statistiknya. 
 
 
 
30 
 
 
BAB IV 
HASIL PENELITIAN  
5.1 Analisis Bauran Promosi 
Bauran Pemasaran atau marketing mix, merupakan strategi dasar 
manajemen pemasaran yang diaplikasikan oleh Manajemen Bank Sulselbar 
dalam memasarkan produknya yang terdiri dari 4P, yaitu Product, Price,Place 
dan Promotion. Product mengacu pada value yang terdapat kepada produk 
tersebut dalam memmenuhi kebutuhan nasabah serta penanganan kulaitasnya. 
Price mengacu kepada harga produk tersebut agar nasabah rela mengorbankan 
uangnya untuk menggunakan produk tersebut. Hal ini juga mencakup penentuan 
harga produk tersebut agar bias bersaing dengan produk competitor. Place 
mengacu kepada tempat produk tersebut dipasarkan serta kemudahan nasabah 
dalam mengakses/menggunakan produk. Promotion merupaakn konsep bauran 
pemasaran yang terakhir mengacu kepada pada cara mempromosikan produk 
tersebut agar diterima oleh konsumen/nasabah dan melakukan pembukaan 
rekening/memiliki produk tersebut. Promosi ini juga mencakup iklan dan 
publisitas. 
Dalam melakasanakan kegiatan pemasaran prosuk Tampan PT. Bank 
Sulselbar menerapkan 4 bauran pemasaran yakni : 
1. Produk (X1) 
Dalam rangka peningkatan penjualan produk Tampan, maka strategi yang 
digunakan oleh manajemen Bank Sulselbar  adalah melalui peningkatan 
reliability (kehandalan produk) melalui  image produk yang aman dengan 
kepastian tingkat pengembalian investasi serta  pemberian 
benefit/keuntungan kepada nasabah seperti pemberian fasilitas auto debet 
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melalui rekening sumber yang dimiliki oleh nasabah dengan jumlah setoran 
bulanan yang disesuaikan dengan kemempuan nasabah serta fleksibilitas 
waktu setoran yang dipilih oleh nasabah. 
2. Harga (X2) 
Harga Produk yang dikeluarkan oleh Bank dan merupakan benefit bagi 
nasabah merupakan resultan/serangkaian manfaat yang diperoleh oleh 
nasabah yang terdiri dari bunga, premi asuransi dan pemberian gimmick/ 
hadiah pada saat pembukaan rekening. 
Bank Sulselbar memberikan tingkat suku bunga fixed /tetap bagi nasabah 
yang membuka rekening Tampan hingga rekening jatuh tempo. Meskipun 
dalam kebijakan pemberian suku bunga Bank bersifat reviewable  atau 
penetapan suku bunga tersebut disesuaikan dengan tingkat suku bunga 
yang berlaku dalam suatu waktu, namun bagi nasabah existing tidak akan 
terkena perubahan suku bunga karena suku bunga kontraktual yang bersifat 
tetap. Selain memberikan suku bunga kompetitif, Bank Sulselbar juga 
menanggung premi asuransi kecelakaan yang diberikan secara gratis 
kepada nasabah. Hal ini tentunya memberikan kepastian bagi perencanaan 
keuangan nasabah dan ahli waris dalam hal terjadi kejadian yang 
menimbulkan hak klaim nasabah. 
Bank Sulselbar juga memberikan hadiah langsung yang ekslusif pada saat 
pembukaan rekening. 
3. Saluran Distribusi  (X3) 
Saluran distribusi yang digunakan oleh Bank dalam pemasaran produk 
Tampan adalah melalui jaringan kantor/ outlet Bank yang tersebar di seluruh 
Kabupaten se- Sulawesi Selatan dan Sulawesi Barat termasuk melalui 
Kantor Cabang Jakarta. Selain hal tersebut, Bank juga memanfaatkan 
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pendekatan personal dalam pemasaran produk Tampan melalui layanan 
antar jemput (pick up service) bagi komunitas / nasabah korporat dan 
nasabah middle to high end. 
4. Saluran Media Promosi  (X3) 
Promosi dengan jalan periklanan yang dilakukan oleh PT. Bank Sulselbar 
Tbk, cabang Makassar dalam membangun komunikasi yang efektif dalam 
rangka mengubah sikap dan perilaku konsumen dibangun melalui beberapa 
media yang antara lain : surat kabar, majalah, radio, televisi, papan reklame, 
dan surat langsung dimana yang menjadi target pemasaran pada kegiatan 
promosi dengan jalan periklanan ini adalah masyarakat lokal yang tercakupi 
dalam ruang lingkup media-media yang digunakan tadi. Selain hal tersebut, 
strategi promosi juga dilakukan secara intensif jangka pendek untuk 
mendorong pembelian maupun penjualan produk atau jasa dan merupakan 
alat penting yang digunakan oleh perusahaan untuk mendorong pembelian 
atau penggunaan jasa yang lebih cepat atau lebih besar oleh pelanggan 
atau saluran perdagangan. Adapun Point of sales promotion terdiri atas 
brosur, lembar informasi dan lain-lain. Dimana promosi penjualan yang 
dilakukan oleh PT. Bank Sulselbar diberikan kepada : 
a. Nasabah, berupa penawaran Cuma-Cuma, sampel, demo produk, 
kupon pengembalian tunai, hadiah, kontes, dan garansi. 
b. Perantara, berupa barang cuma-cuma, diskon, advertising   allowances, 
iklan kerja sama,  distribution contest, penghargaan. 
c. Tenaga penjualan, berupa bonus, penghargaan, contest, dan hadiah-
hadiah tenaga penjualan terbaik. 
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Tabel 5.1 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Keputusan Penggunaan 
Produk 
18.6600 2.07057 100 
Produk 13.9500 1.74295 100 
Harga 14.3100 1.14323 100 
SaluranDistribusi 13.8500 1.57874 100 
MediaPromosi 14.0200 1.44935 100 
 
 
Correlations 
  
Keputusan 
Penggunaan Produk Produk Harga SaluranDistribusi MediaPromosi 
Pearson 
Correlation 
Keputusan Penggunaan 
Produk 
1.000 .569 .762 .723 .800 
Produk .569 1.000 .464 .570 .560 
Harga .762 .464 1.000 .614 .642 
SaluranDistribusi .723 .570 .614 1.000 .672 
MediaPromosi .800 .560 .642 .672 1.000 
Sig. (1-tailed) Keputusan Penggunaan 
Produk 
. .000 .000 .000 .000 
Produk .000 . .000 .000 .000 
Harga .000 .000 . .000 .000 
SaluranDistribusi .000 .000 .000 . .000 
MediaPromosi .000 .000 .000 .000 . 
N Keputusan Penggunaan 
Produk 
100 100 100 100 100 
Produk 100 100 100 100 100 
Harga 100 100 100 100 100 
SaluranDistribusi 100 100 100 100 100 
MediaPromosi 100 100 100 100 100 
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5.2  Bagian Korelasi  
Bagian korelasi memberikan informasi hubungan antara variable tingkat 
keputusan penggunaan produk Tampan terhadap Variabel Produk, Harga, 
Saluran Distribusi dan Media Promosi. 
1. Hubungan antara variable tingkat penggunaan produk dan kualitas produk 
(reliabilitas dan kemanan produk) adalah sebesar 0,569. Nilai ini mempunyai 
arti hubungan kedua variable tersebut cukup kuat. Koefisien korelasi korelasi 
poistif (0,569) menunjukan hubungan antara variable keputusan penggunaan 
produk terhadap kualitas produk adalah searah . Artinya, Jika kualitas produk 
terjaga/meningkat maka keputusan penggunaan produk/volume penjualan 
akan meningkat pula. 
2. Hubungan antara Keputusan Penggunaan Produk terhadap kualitas produk 
jika dilihat dari angka signifikansi  sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. 
Didasarkan pada ketentuan jika anga signifikansi <0,05 hubungan antara 
kedua variable tersebut siginifikan. 
3.  Hubungan antara keputusan penggunaan produk terhadap harga (pricing) 
yang terdiri dari tingkat suku bunga, premi asuransi gratis dari pemberian 
gimmick adalah sebesar 0,762. Nilai ini mempunyai arti hubungan kedua 
variable yang sangat kuat. Koefisien korelasi positif 0,762 berarti bahwa 
tingkat penggunaan produk terhadap harga yang ditawarkan oleh Bank 
searah yang berarti bahwa semakin tinggi tingkat harga yang ditawarkan oleh 
Bank maka keputusan penggunaan produ/volume penjualan akan meningkat. 
4. Hubungan antara variable keputusan penggunaan produk terhadap harga 
yang ditawarkan oleh Bank memiliki tingkat signifikansi 0,00 yang berarti 
bahwa hubungan antara kedua variable signifikan 
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5.  Besar hubungan antara keputusan penggunaan produk terhadap Saluran 
Distribusi adalah sebesar 0,723. Nilai ini mempunyai arti hubungan kedua 
variable yang  kuat. Koefisien korelasi positif 0,723 berarti bahwa tingkat 
penggunaan produk terhadap akses untuk memiliki produk seperti tingkat 
sebaran jaringan kantor dan layanan antar jemput yang semakin banyak akan 
meingkatkan volume penjualan produk Tampan. 
6. Hubungan antara variable keputusan penggunaan produk terhadap Saluran 
Distribusi memiliki tingkat signifikansi 0,00 yang berarti bahwa hubungan 
antara kedua variable signifikan 
7. Besar hubungan antara keputusan penggunaan produk terhadap Media 
Promosi adalah sebesar 0,800. Nilai ini mempunyai arti hubungan kedua 
variable yang  kuat dan merupakan variable yang paling kuat diantara variable 
lainnya. Koefisien korelasi positif 0,800 berarti bahwa tingkat penggunaan 
produk sangat ditentukan oleh promosi dan publisitas Bank. 
5.3  Bagian Ringkasan Model (Koefisien Determinasi) 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate Durbin-Watson 
1 .878
a
 .771 .762 1.01092 1.726 
a. Predictors: (Constant), MediaPromosi, Produk, Harga, SaluranDistribusi 
b. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Produk 
Bagian ringkasan model menunjukan besarnya koefisien determinasi yang 
berfungsi untuk mengetahui besarnya  variabilitas varabel tergantung tingkat 
penggunaan produk Tampan yang dapat diterangkan dengan menggunakan 
variable bebas Produk, Harga, Saluran Distribusi dan Media Promosi. 
Koefisien determinasi dihitung dengan cara mengalikan r2  dengan 100% ( r2  
x 100%) yang dapat dijelaskan sebagai berikut : 
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1. Nilai R Square dalam tabel adaalah sebesar 0,771 atau sama dengan 77,1% 
yang berarti bahwa keputusan penggunaan produk tampan yang 
berimplikasi terhadap volume penjualan produk Tampan dapat dijelaskan 
dengan menggunakan variable Media Promosi, Produk, Harga dan Saluran 
Distribusi sedangkan sisanya 22,9% harus dijelaskan oleh faktor-faktor 
penyebab lainnya. Atau dapat dikatakan bahwa pengaruh produk, harga, 
saluran distribusi dan Media Promosi sebesar 77,1% sedangkan sisanya 
22,9% dipengaruhi oleh faktor lain diluar model regresi ini. 
2. Nilai standard Error of Estimate (SEE) pada table adalah  1.01092 . Nilai ini 
akan digunakan untuk menilai kelayakan predictor(variable bebas) dalam 
kaitannya dengan variable tergantung. Ketentuannya adalah jika nilai 
SEE<nilai standard deviasi; maka predictor yang digunakan untuk 
memprediksi variable tergantung dapat dikatakan layak. Pada tabel diatas 
keluaran SEE sebesar 1.001092< nilai standar deviasi keputsan 
pengggunaan produk Tampan 2.07057. Ini berarti variable bebas Medai 
Promosi, Saluran Distribus, Harga dan Produk sudah layak digunakan 
sebagai predictor untuk mengukur tingkat keputusan penggunaan produk 
Tampan .  
3. Nilai Durbin Watson pada tabel diatas sebesar 1,726. Nilai mempunyai 
makna tidak terjadi otokorelasi dalam model regresi ini. Ketentuannya ialah 
akan terjadi otokorelasi jika nilai Durbin-Watson : 1<DW>3. 
Bagian Anova  (Analysis of Variance) 
 
 
 
ANOVA
b
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 327.353 4 81.838 80.079 .000
a
 
Residual 97.087 95 1.022   
Total 424.440 99    
a. Predictors: (Constant), MediaPromosi, Produk, Harga, SaluranDistribusi 
b. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Produk 
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Uji Anova menghasilkan angka F sebesar 80.079 dengan tingkat signifikansi (angka 
probabilitas) sebesar 0.000. Karena angka probabilitas 0,0000 < daro 0,05, maka model 
regresi ini sudah layak untuk digunakan dalam memprediksi keputusan penggunaan 
produk. 
Selanjutnya memperhatikan bahwa hasil hitung F tabel pada tingkat signifilkansi α = 
0,05 dengan Df : Vektor 1 = 100-1 = 99 atau = 99. Dengan ketentuan tersebut diperoleh 
nilai F dari tabel sebesar 1,219. 
Dengan kriteria bahwa : 
1. Jika F hitung (Fo) > F tabel, maka Ho ditolak dan H1 diterima 
2. Jika F hitung(Fo) < F tabel, maka Ho diterima dan H1 ditolak. 
Sehingga diperoleh keputusan :Karena Nilai Fo> Ftabel NAOVA sebesar 81.,838 > nilai 
Ftabel 1,219; maka Ho ditolak dan H1 diteirma. Artinya : strategi marketing mix yang 
terdiri dari produk, harga, Saluran Distribusi dan Promosi memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap terhadap peningkatan dana pihak ketiga produk Tampan Bank 
Sulselbar. 
 
5.4 Bagian Koefisien Regresi 
 
 
 
 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -3.208 1.307  -2.455 .016 
Produk .080 .074 .067 1.077 .284 
Harga .632 .123 .349 5.150 .000 
SaluranDistribusi .260 .096 .198 2.714 .008 
MediaPromosi .579 .106 .405 5.447 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Produk 
 
Bagian ini menggambarkan persamaan regresi untuk mengetahui angka 
konstan, dan uji hipotesis signifikansi koefisien regresi. Persamaan Regresinya 
adalah : 
   Y  = a + b1x1+b2x2+b3x3+b4x4 
Dimana : 
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Y  = Keputusan Penggunaan Produk Tampan  
X1 =Variabel Produk 
X2 =Variabel Harga 
X3 =Variabel Saluan Distribusi 
X4 = Variabel Media Promosi 
a  = angka konstan unstandardized Coeficient yang dalam penelitian ini 
adalah sebesar – 3,208 
b1  =angka koefisien regresi pertama sebesar 0,08 yang berarti bahwa setiap 
penambahan 1 nasabah akan meningkatkan volume penjualan 
sebesar 0.08. 
b2  =angka koefisie n regresi kedua sebesar 0,632 berati bahwa setiap 
peningkatan suku bunga 1% akan meningkatkan volume penjualan 
sebesar 0,632. 
b3  =angka koefisien regresi ketiga sebesar 0,260 berati bahwa setiap 
penambahan saluran distribusi sebanyak 1 unit akan meningkatkan 
volume penjualan sebesar 0,260. 
b4  = angka koefisien regresi keempat berarti bahwa penambahan media 
promosi akan mengakibatkan volume penjualan meningkat sebesar 
0,579.  
 
 
Dengan demikian hipotesis pada penelitian ini yang menyatakan dugaan 
bahwa : 
1. Variabel Produk,Variabel Harga, Variabel Saluran Distribusi dan Variabel 
Media Promosi secara bersama-sama (simultan) berpengaruh secara 
signifikan dalam pemasaran produk Tampan. 
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2. Variabel Media Promosi (X1) merupakan variabel yang paling dominan 
berpengaruh terhadap pemasaran produk Tampan dan dapat diterima. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Dari hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnua, maka dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
Variabel strategi bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga saluran 
distribusi dan promosi secara bersama-sama memiliki pengaruh yang nyata (high 
significant)signifikan terhadap keputusan penggunaan produk Tampan oleh 
Nasabah PT. Bank Sulselbar. Makna high significant menunjukan bahwa 
keputusan penggunaan produk Tampan Nasabah PT. Bank Sulselbar sangat 
dipengaruhi oleh strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh Manajemen 
Bank Sulselabr , yang berarti bahwa semakin baik strategi bauran pemasaran , 
maka akan semakin tinggi keputusan penggunaan produk Tampan oleh nasabah 
Bank Sulselbar Kantor yang tentunya akan berimplikasi terhadap outstanding & 
customer base produk Tampan. Berdasarkan pengujian pengaruh variable 
independen secara parsial, promosi merupakan variable yang paling dominan 
berpengaruh terhadap  pemasaran produk Tampan artinya promosi merupakan 
hal yang paling berpengaruh terhadap tingginya keputusan penggunaan produk 
Tampan oleh nasabah Bank Sulslebar Kantor Cabang Utama Makassar. 
5.2 Saran 
Dari kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka penulis memberikan 
saran-saran sebagai berikut : 
Sehubungan dengan variable strategi bauran pemasaran yang terdiri dari 
produk, harga, saluran distribusi dan promosi secara simultan berpengaruh 
terhadap pemasaran produk tampan, maka disarankan agar PT. Bank Sulselbar 
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dapat lebih meningkatkan lagi starategi bauran pemasaran sehingga keputusan 
nasabah terhadap penggunaan produk Tampan dapat lebih tinggi. Variabel 
strategi bauran pemasaran yang paling dominan adalah promosi, maka 
disarankan agar promosi dapat ditingkatkan agar nasabah dapat lebih aware 
terhadap produk tampan dengan lebih menyederhanakan isi pesan (content) 
yang disampaikan dan menambah media yang digunakan sehingga pengguna 
produk Tampan bukan hanya dari nasabah existing saja tetapi juga dari calon 
nasabah potensial Bank Sulselbar lainnya. 
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